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RAAKA-AINEIDEN HANKINTA;
TUOTANTOPANOKSET

OSAAMINEN

IDEA TUOTTEESTA, 
RESEPTISTÄ TAI 

VALMISTUSMENETELMÄSTÄ

1. Mitä 
- laadukkaammat
- erikoisemmat, tutkitummat
- asiakkaille sopivammat
raaka-aineet - >
sitä enemmän arvoa ja
kilpailuetua

3. Mitä 
- monipuolisempaa ja
enemmän tutkimustietoa
soveltavaa tuotekehitystä
ja mitä

- asiakasta puhuttelevampaa 
designsuunnittelua, 
pakkausta ja brändäystä
tehdään -> 
sitä enemmän arvoa ja 
kilpailuetua

2. Mitä 
- asiakaslähtöisempi ja
kysynnän trendien
mukaisempi tuoteidea,

- mitä kustannus-
tehokkaammin
toteutettavissa oleva ->
sitä enemmän arvoa ja 
kilpailuetua

4. Mitä 
- enemmän valittu jakelukanava 
miellyttää asiakasta,

- mitä asiakaslähtöisemmin
jakelukanavan valikoima on
muodostettu,

- mitä paremmin jakelukanava vastaa
asiakkaan ostokäyttäytymisen tapoihin,

- mitä helpommin asiakkaan on
saatavissa tuotteesta tietoa 
ostopäätöksen tueksi ja

- mitä helpommin ostotapahtuma
on toteutettavissa  ->
sitä enemmän arvoa ja kilpailuetua

5. Mitä 
- paremmin asiakas ja 
hänen tarpeensa 
tunnetaan, sitä paremmin
arvoketju osataan 
rakentaa
- asiakas valitsee tuotteen 
sen tuottaman lisäarvon 
vuoksi. Lisäarvo sitouttaa 
asiakasta tuotteeseen ja 
motivoi ostamaan 
uudelleen

LOPPUASIAKAS

”Pohjoisen luonnon yrteistä 

valmistetut ”powerpillerit” 

ilmastoviisaalle, opiskelevalle ja 

paljon juhlivalle japanilaiselle 

nuorelle miehelle kouluun ja 

klubi-iltoihin”



Sopimuspoimijat 
varmistavat 
raaka-aineen 
saatavuuden 
ja laadun • Brändin omistaja hankkii alihankintana useilta eri 

valmistajilta tuotteita oman brändinsä alla myytäväksi 
• Yhtenevä pakkaustapa 
• Private label, tai tuottajille tarjotaan co-packing palvelu 

tai yhtenäinen merkki, joka lisätään tuotteisiin
• Laaja tuoteperhe tai keskittynyt tietyn tyyppisiin 

tuotteisiin, kuten ”Puhdistamon Super Food-tuotteet” 
tai ”Lapland Food Club”

• Tuote myydään tuoteperheen osana 
tarkkaan valituissa jakelukanavissa, esim. 
verkkokaupoissa, joissa haluttu 
kuluttajaryhmä tavoitetaan

• Markkinointipanostukset keskittyvät 
yhteen brändiin, mikä tuo näkyvyyttä ja 
volyymia



• Eri tuottajien tuotteita samassa pakkauksessa kattoteeman alla
• Jouluteema ”Arctic Christmas”, tuoteryhmäteema ”Arctic Jams” tai ”WildFood”
• ”Pien Maistelupack”, jossa 6 eri tyylilajin olutta kuudelta eri pienpanimolta 

tai ”Jam IT!” -hillovalikoima
• Ravintoloihin suunnattu kokonaispaketti ”WildFoodKitchen” tai ”Scandinavian Weeks”
• Tuotteet pakataan yhteisesti brändättyyn pakkaukseen tai tuotteet voivat olla 

alkuperäispakkauksissa
• Tuotteet voivat olla samantyylisissä purkeissa

• Tuotteen arvoa
rakentava jakelukanava

• Maksukykyiset
asiakkaat tavoitettavissa





• Useat tuottajat valmistavat samaa, alueeseen sidottua tuotetta
• EU-nimisuoja ja EU-menekinedistämistuet käytössä
• Tuotteella on kuluttajien silmissä tietty maku, laatu ja ominaispiirteet
• Parman kinkun tuottajat ovat keskimäärin alle 4 hlön pientiloja; 156 tuottajaa
• Tuotanto on valvottua, markkinointiyhtiö vastaa myynnistä, hoitaa 

kattomarkkinoinnin, vastaa laadusta ja tuotemerkin käytöstä

https://kotiliesi.fi/ruoka/ideoita-

ruoanlaittoon/parmankinkku-

on-italian-ylpeyden-aihe/

• Tuotteen arvoa
rakentava jakelukanava

• Maksukykyiset
asiakkaat tavoitettavissa

https://kotiliesi.fi/ruoka/ideoita-ruoanlaittoon/parmankinkku-on-italian-ylpeyden-aihe/


• Brändiallianssi ”Intel Inside”
• Kaksi tai useampia yrityksiä markkinoi brändiään samassa tuotteessa
• Yritys antaa toisen yrityksen tuotteeseen käyttöön jonkun oman brändinsä ainesosan = 

ainesosa- tai komponenttibrändäys
• Brändit tukevat toisiaan. Sopii parhaiten brändeille, jotka ovat selkeästi tunnistettavissa. 

Molempien brändien ei tarvitse olla entuudestaan yhtä tunnettuja
• ”Benecol & Raisio”, ”Benecol & Valio”, ”Jaffa & Ingman”, 

”Philadelphia & Marabou”

• Tuntemattomampikin brändi voi 
tunnetumman brändin avulla 
päästä esimerkiksi arvostettuun 
retail-ketjuun ja lisätä siten 
vähitellen myös omaa 
tunnettuuttaan



• ”Ginin ohella metsämarja-yrttimix”
• Yhteisbrändäystä helposti ja kiinnostavasti
• Lyhytkestoinen markkinointipromootio, jossa kuluttajalle

tarjotaan kaupan päälle toisen brändin tuote
• Jo tunnettuutta ja hyllytilaa saanut tuote toimii tunnettuuden rakentajana uudelle tuotteelle
• Myös alkuperäisen tuotteen kiinnostavuus asiakkaan silmissä kasvaa: WIN – WIN

• Tuotteen arvoa
rakentava jakelukanava

• Esim. ”Suomi-viikko” 
japanilaisessa 
erikoismyymälässä

• Maksukykyiset
asiakkaat tavoitettavissa



• Yritysten tuotteilla on synergiaa
• Yritykset teettävät yhteiset markkinaselvitykset ja valitsevat yhteisen 

kohdemaan
• Yritykset tuottavat yhteistä markkinointimateriaalia
• Yritykset ovat yhdessä esillä B2B-messuilla; Suomi-maapaviljonki tuo 

lisäarvoa, vakuuttavuutta ja huomioarvoa
• Yrityksiä edustaa yhteinen vientipäällikkö
• Yhteistyö tuo nopeutta, tehokkuutta, volyymiä, 

kiinnostavamman tarjooman ja parempaa palvelua 
jakelijalle ja loppuasiakkaalle

• Tuotteen arvoa
rakentava 
jakelukanava

• Maksukykyiset
asiakkaat 
tavoitettavissa

• Yhteistyö auttaa 
pääsemään ko. 
ketjuun





Kaiken 
lähtökohtana 
on hyvä 
asiakkaiden
tuntemus



https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSeODHFsmm6K4ODFrZOIE2UReAQltpAUIW2k8NbxGjjx5k5WtQ/viewform


https://www.youtube.com/watch?v=ONYoXpL-D20&ab_channel=FinnishFoodInnovations

https://www.yout

ube.com/watch?

v=ONYoXpL-

D20&ab_chann

el=FinnishFoodI

nnovations

https://www.youtube.com/watch?v=ONYoXpL-D20&ab_channel=FinnishFoodInnovations








https://www.fennopromo.fi/
https://www.facebook.com/fennopromo

